Characteristics of the act of offering : focusing on the comparison between the behaviors of Thai and Japanese people by ラッタナブリー, ナンティヤー & RATTANABUREE, Nantiya
申し出行為の特徴	 
―タイ人と日本人の比較を中心に―	 
Characteristics of the act of offering: focusing on the 
comparison between the behaviors of Thai and Japanese people 
ラッタナブリー	 ナンティヤー(千葉大学,人文社会科学研究科) 
Nantiya RATTANABUREE (Chiba University,  
Graduate school of Social Sciences and Humanities) 
Abstract 
`The act of offering` is an essential behavior in our society where we live in mutual 
cooperation with the people around us. However, it is not necessarily true that an offer can be 
made to anyone, regardless of the situation. There are cases when an offer is made out of 
friendliness or affection, which is received as an ‘offensive’ or ‘rude’ offer by the other person, 
particularly when that other person comes from a different cultural background. 
This paper focuses on what is considered as a `reasonable offer` by Thai and Japanese 
people, and sheds light on the similarities and differences between offers made in the Thai and 
Japanese languages respectively. 
As a result of this study, it was observed that there is a difference in the cognizance of offer 
by the Thai and Japanese people. When focusing on the factors influencing whether or not to 
make an offer, it was observed that Thai people, with a strong feeling of helping the other person, 
consider the act of offering as an `acceptable` one and have a positive attitude towards making 
an offer. While, on the other hand, Japanese people show a cautious attitude towards making an 
offer. Besides the factor of expressing their good-will or affection, Japanese people also take into 
consideration the relationship with the other person, the sphere of self and the other, and the 
dignity of the other person are also taken into consideration by the Japanese people.
1. 研究の目的
我々は日々の生活において人間関係を配慮しながらコミュニケーションを行っている．誰でも
一度くらいは他人を助けたり，他人に助けてもらったりした経験があるだろう．相手に助けを求
められてはいないが，「聞き手」にとって良いことだと話し手が判断して行う行為を「申し出」
という．これは周りの人間とお互いに助け合いながら生活している我々の社会では不可欠な行動
である．しかし，誰にでもどのような場面においても申し出てよいとは限らない．特に，相手が
異なる文化的背景を持つ場合には，好意で申し出を行ったつもりが，逆に相手にとって「不愉快
な申し出」や「失礼な申し出」になってしまうケースもある．日本語学習者が失礼な申し出を回
避し円滑にコミュニケーションを行っていくためにも，申し出に当然性が認められるのはいかな
る場面であるかを理解することは重要である．	 
本研究は，タイ人と日本人が申し出の当然性をそれぞれどのように捉えるかに注目し，タイ
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語・日本語それぞれのコミュニケーション場面における申し出の間にいかなる共通点と相違点が
認められるかを明らかにする．	 
	 
2. 先行研究	 
タイ人から見た申し出の当然性と日本人から見た申し出の当然性の観点から先行研究を概観
し，本研究との関連性を述べた上で本研究の位置付けを明らかにする．	 
	 
2.1	 申し出の定義	 
本研究では，吉成(2008)の指摘に基づき，「申し出行為」を，話し手が聞き手の利益になると
信じて行う行為提供の発話行為であり，相手の要求を満たすための行為であると定義する．また，
坂本・蒲谷(1995)によれば，申し出が成り立つためには，以下の２つの条件が満たされねばなら
ない．すなわち，①「相手」は「自分」の行動を必要としているが，②「相手」はそのことを「自
分」に明言できないでいるという場合である．これらの条件に基づくと，申し出が成り立つため
には，まずもって，「相手」が「自分」の行動を必要としているのでなければならない．けれど
も，同じ申し出であっても，それが必要か否かの判断は，その場の状況やその社会の規範により
異なる．「申し出行為」自体は話し手による「好意」として行われる発話行為だが，状況的な要
因や異なる習慣という要因ゆえに，聞き手，すなわち申し出られる側にとっては，その「好意」
がかえって「失礼な申し出」や「不快な申し出」になってしまう場合もある．これまでの申し出
研究には，タイと日本を対象に申し出の文化的な相違を扱ったものはなかった．	 
	 
2.2	 当然性	 
申し出を遂行するか否かは様々な条件と関わりあっている．その一つが「当然性」である．日
本語と英語を対象にポライトネス・ストラテジーを使って申し出の当然性を研究した例として栗
田(2006)がある．栗田(2006)が指摘しているように，申し出に当然性があるか否かは，社会的・
文化的な要因によって変化する．たとえば，ある場面においてタイでは一般的に申し出が行われ
る一方，日本ではそこで同様に申し出を行うとかえって「不快感」をもたれてしまうこともある
だろう．	 
「援助行為」と関わる要因については，吉成(2008)がある．申し出に関わる要因として「状況
要因」「対人関係要因」そして「文化的要因」の３つを基本的に取り上げている．	 
申し出の当然性はさまざまな要因と関わっていることから異なる環境で育ったタイ人と日本
人とでは「申し出の当然性」に関して異なる意見をもつことが予測される．	 
	 
2.3	 ポライトネス理論	 
ポライトネス・ストラテジーの理論については，Brown & Levinson(1987)が提唱したものに依
拠する．申し出は相手の要望や要求を満たすために行われる行為であるため，一般にはポジティ
ブ・フェイスに訴えかけるポジティブ・ポライトネスだと考えられている．しかし，相手には同
時に申し出を受け入れるか断るかというプレッシャーがかかるため，申し出を行う場合，相手に
よってはネガティブ・フェイスに配慮したネガティブ・ポライトネスが必要となる．最終的には，
申し出の発話を行う際には，ポジティブ・ポライトネスやネガティブ・ポライトネスを相手との
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関係性によって使い分ける必要があると吉成(2008)は指摘した．本調査はこうした申し出とポラ
イトネスの理論との関係性に基づき申し出がどのように行われるかを観察した．	 
	 
2.4	 私的領域	 
鈴木(1997)では，聞き手の私的領域は，「聞き手の欲求・意志・能力・感情・感覚など個人の
アイデンティティーに深く関わる」ものだとしている．申し出の場面においても話し手が聞き手
の私的領域に立ち入ることによって相手に悪い印象を与えてしまう可能性がある．これらを申し
出を受ける側の立場から考えると，他者に邪魔されたくないというネガティブ・フェイスに当て
はまるのである．しかし，申し出場面における聞き手の私的領域について，社会的な文化や背景
が異なるタイ人と日本人の間では相違があるのではないかと予測される．本研究の目的はそれら
を明らかにすることである．	 
	 
3. 調査方法	 
	 会社における申し出場面を５項目設定して各場面の当然性を調査した．それぞれの場面に，「申
し出る」「申し出ない」の選択と，判断に関わる理由を記述してもらうアンケート調査である．
日本とタイは同じアジア圏に属するが社会的・文化的には異なる背景をもつため申し出行為につ
いての意見や考え方も日本人とタイ人とでは多少異なることが予期される．	 
	 
3.1	 調査の対象者	 
	 対象者はタイ在住のタイ人(以下タイ人)20 名とタイ在住の日本語学習経験者(全員が日本語
能力試験のＮ3～Ｎ1 を取得し，タイにある日系企業に勤めている．以下学習者)20 名，そして日
本在住の日本人(以下日本人)20 名である．調査の対象者は，20 代から 30 代女性の会社員である
ことを条件とした．タイ人と学習者にはタイ語でのアンケート調査を，また日本人には日本語で
のアンケート調査を行った．質問の内容は同じである．	 
	 
3.2	 調査項目	 
アンケート調査の項目は 5 つある．申し出の内容は①コーヒーを入れる場面，②相手の家まで
車で送る場面，③新商品のサンプルを取引会社に渡しいく場面，④英語の書類を作成する場面，
そして，⑤相手の個人電話に出る場面がある．	 
場面①と②は話し手と聞き手，両者の業務外の申し出内容であり，社会人のやるべき業務には
入っていない行動である．一方，場面③は話し手と聞き手，両者の責任に関わっている申し出と
なる，新商品のサンプルを取引会社に渡しにいく場面である．責任の面で考えると，聞き手と話
し手，どちらも同じ会社の人間であるため，この仕事は両者の責任に関わっているものと考えら
れる．場面④は聞き手のフェイスに関わる申し出である．聞き手が担当している英語の書類を手
伝う場面であり，行動としては「好意」のつもりだが，相手の能力に関わる内容であるため，申
し出を受ける立場からは，相手から能力を見下されているように受け取られたり，不愉快さを感
じさせてしまう恐れもある．最後に，場面⑤は，相手の領域に踏み込む申し出内容である，聞き
手の個人電話に出る場面を設定した．以下，調査から得られた結果について述べる．	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4.	 調査の結果	 
4.1	 話し手と聞き手の業務外の申し出	 
本調査で，話し手と聞き手の業務外の申し出は「コーヒーを入れる場面」と「相手の家まで車
で送る場面」がある．それぞれの設定には，申し出を行う前に相手から受けた恩恵や相手にかけ
た迷惑などの要素とは無関係に行う場合と申し出を行う前にある事情で相手にお世話になった
場合がある．さらに，これまでの恩恵が関わらない場合には負担度が少ない「ついでに」の場合
と負担度が大きい「わざわざ」の場合を設定した．まず，「コーヒーを入れる場面」の結果から
述べる．	 
	 
図 1：相手とこれまでの恩恵が関わっていないコーヒーを入れる場面	 
	 
図 1 で現れたように，この場面にタイ人，日本人，学習者の傾向に大きな差異はあまりなかっ
た．しかし，申し出るかしないかの判断に使われていた理由に違いが見られた．日本人は「申し
出る」理由として，「敬意を払うため」や「相手への気遣い」などを多く挙げていた．そして，
「申し出ない」の理由として，「相手に気を遣わせそうだから」と相手への配慮の気持ちが見ら
れた．一方，タイ人と学習者には，「申し出る」の理由として，日本人と同様に「敬意を払うた
め」のほか，「思いやりの気持ちを表すため」という理由が非常に多く見られた．そして，「申し
出ない」理由として，タイ人と学習者には殆ど，「会社でハウスキーパーがいるから」や「相手
の好みの濃さや味が分からないから」という理由が多かった．日本人のように，「相手に気を遣
わせる」など相手の気持ちを軸にした理由は，タイ人には見られなかった．	 
上記の「ついでに」の場合と「わざわざ」の場合の結果をまとめると，タイ人，日本人そして
学習者は全体的に同じ傾向が見られた．しかし，日本人に見られずタイ人にのみ見られた特徴と
して，相手が親しい人であれば，「わざわざ」の場合でも申し出るということである．タイ人は
相手との親密の度合いを重視している行動していることが明らかになったといえる．また，申し
出の判断に使用された理由にタイ人と日本人に違いがみられ，日本人の理由には「相手への配慮
の気持ち」が現れたが，タイ人には「自分の気持ち」を軸にしている様子が見られるということ
が分かった．	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次の図 2 は，話し手と聞き手とのこれまでの恩恵などの要素と関わっている場合の結果を示し
ている．	 
図 2：相手との恩恵が関わっているコーヒーを入れる場面	 
上記のように，「お返しとして」と「お詫びとして」の気持ちからコーヒーを入れる場面では，
タイ人と日本人は同じく，高い数値が見られた．しかし，その理由に相違点が見られた．タイ人
が「申し出る」の理由として設定に現れたように「何か礼をしたい」や「迷惑をかけたお詫びを
したい」という自分の気持ちを軸にした回答が多かった．一方，日本人が「申し出る」理由とし
てタイ人と共通している上記の二つの理由の他に，「気を遣って機嫌を伺う」という回答があっ
た．学習者は，タイ人と日本人より少ない傾向が見られた．しかし，彼らの理由を見ると，コー
ヒーを入れることはしないが，違う形でお礼やお詫びを表していることが分かった．学習者にと
っては，最近相手に特に世話になった際，会社にあるコーヒーだけでは感謝や侘びを示すのに足
りず，お菓子やご飯を奢るなど，より自分のありたがいの気持ちを表せる行動を選択しているよ
うである．彼らは，相手へのお礼の気持ちやお詫びの気持ちを表したい時に，コーヒーを提供す
るだけでは足りず，より明白に気持ちを込めた申し出行為をすることがアンケート調査から分か
った．	 
次の図 3 は相手の家まで車送る場面の，ついでにの場合とわざわざの場合を表すものである．	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図 3：相手とこれまでの恩恵が関わっていない相手の家まで車で送る場面	 
	 
上記の図 3 から，まず負担度が少ない「ついでに」の場合では，全体的にタイ人はどんな人間
関係を持つ相手に対しても申し出る傾向が非常に多かった．学習者はタイ人と同様で申し出る傾
向が高かった．一方，日本人は「親密な関係性を持つ相手」でなければ，申し出ると回答した人
が少なかった．負担度が高い「わざわざ」の場合では，日本人と学習者は「上司か先輩」と「特
に親しくない同期」に対しては，同じ傾向がみられ，申し出る人が少なかった．「親しい同期」
に対する場合では，学習者はタイ人寄りの結果がみられた．	 
タイ人と学習者が「申し出る」の理由として最も多く挙げていたものは，「ついでにだから」
のほか，「自分の思いやりの気持ちを表すため」と相手と親しくなるために相手のプライベート
な領域に踏みこむような「さらに相手と親しくなるかもしれないから」という回答が多かった．
「申し出ない」と答えたタイ人には，場面の設定に書かれていた「方向が違うから」の他に，「上
司か親しくない人であれば，居心他が悪い」と自分の気持ちを軸にして判断している理由がある．	 
日本人が「申し出る」の理由として挙げたのは，「礼儀だから」「帰りの方向が一緒なら，気を
遣わずに喜んでもらえると思うから」がある．「申し出ない」理由には，「親しくない相手であれ
ば，車に乗せるのは誘いにくい」「帰る時間からプライベートだから」「お互い気まずくなりそう
だから」など，相手への配慮や相手の私的領域への意識を強く持っている印象を受ける．	 
このように，タイ人は申し出る際に，自分の「申し出たい」気持ちや「思いやりの気持ちを表
したい」など，自分の気持ちを中心に行う特徴が見られた．さらに，相手と親しくなるためのス
トラテジーとして，相手のプライベートな領域に踏み込むことはタイ人と学習者にはみられるが，
日本人にはあまりないことがわかった．日本人が申し出るか否かを選択する際に，自分の好意を
表したいなど自分の気持ちを軸にするほかに，相手との人間関係や，相手の気持ちへの配慮と深
く関わっている特徴が見られた．	 
以下の図 4 は，自分と相手の家が違う方向にあるが，それまでに相手から何らかの恩恵を受け
ていたり，相手に迷惑をかけるなどし，「お返しとして」と「お詫びとして」の申し出の結果を
示すものである．	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図 4：相手との恩恵が関わっている相手の家まで車で送る場面	 
	 
相手の私的領域に踏み込むお返しとしてと，お詫びとして「相手の家まで車で送る場面」では，
タイ人にはそれぞれの相手との人間関係にあまり違いが見られず，どちらにも高い数値を示す傾
向が見られた．日本人と学習者は，親しい相手に対しては，申し出やすくなる傾向がある．この
場面で主に使われていた理由に関してはタイ人，日本人，そして学習者に違いがあまり見られず，
相手を家に送るという申し出は仕事での恩恵とは関係せず，仕事場面かそうでないかを分けてい
るという意識は，どちらにもあるという共通点が見られた．	 
	 
4.2	 両者の責任に関わる申し出	 
	 ここでは，両者の責任に関わっている申し出として，「新商品のサンプルを取引会社に渡しに
行く場面」を設定した．「聞き手」も「話し手」も同じ会社の人であるため，会社の代表として，
この行動が両者の責任に関わっているものだと考えられる．	 
① 新商品のサンプルを取引会社に渡しにいく	 
以下の図 5 は，アンケート調査で得られた相手とこれまでの恩恵が関わらない新商品のサンプ
ルを取引会社に渡しにいく場面の結果を示したものである．	 
	 
図 5：相手とこれまでの恩恵が関わらない新商品のサンプルを取引会社に渡しにいく場面	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「ついでに」の場合では，タイ人，日本人，そして学習者は全体的に高いという結果が共通で
ある．一方，自分がその日取引会社に行く用事がないが，わざわざ相手のために申し出る場合で
は，日本人と学習者は同じ傾向で，相手が「上司か先輩」，「特に親しくない同期」，「親しい同期」
に対しては，いずれの場面でも同様に申し出る傾向が高かった．しかし，タイ人の場合は，どの
相手でも，日本人と学習者よりやや少ない傾向である．「特に親しくない同期」に対しては，申
し出ると選択した人は半分しか見られなかった	 
タイ人の申し出る・申し出ない理由をまとめると，相手を手伝うことによって自分に何か影響
が出ないかという心配と自分の都合が反映された意識と，会社のことを優先しているという意識
どちらもあるということが分かった．したがって，日本人と学習者は仕事に関することであれば，
会社の利益を優先し行動しているということが分かった．	 
	 以下の図 6 は，「お返しとしての申し出」と「お詫びとしての申し出」の結果を示している．	 
	 
	 図 6：相手との恩恵が関わっている新商品のサンプルを取引会社に渡しにいく場面	 
	 
図 6 を見ると，「申し出る」を選択した人は，タイ人，日本人，そして学習者に同様の傾向が
見られた．また，相手との人間関係という要素はあまり差異が見られなかった．申し出る理由と
して，多くの回答者は設定に書かれている「お返として」と「お詫びとして」という理由が多か
った．「申し出ない」場合の理由の差異を考察した結果，日本人は自分の仕事を優先する理由の
みであるが，タイ人と学習者には仕事の内容が分からないため，自らミスを起こすのを回避する
ために申し出ないという意識も見られた．	 
	 
4.3	 フェイスに関わる申し出	 
	 相手のフェイスに関わる申し出に，「英語の書類を作成する場面」がある．内容の設定には，
英語の書類の作成に困っている相手を手伝う場面であり，相手の能力に関わる内容であるため，
申し出を受ける人によっては自分の能力を見下されるように思い，不愉快さ・不快感を抱く行動
となる恐れがある．	 
	 以下の図 7 は，相手のフェイスを脅かす場面の結果を示している．	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図 7：相手のフェイスを脅かす英語の書類を作成する場面	 
	 
上記の図 7 から，相手が「上司か先輩」の場合，申し出ると選択した日本人は半分に満たない
のに対して，タイ人は日本人より２倍の数である．学習者はタイ人と日本人の中間である．相手
が「特に親しくない同期」と「親しい同期」の場合には，タイ人と学習者は同様の結果が見られ
た．一方，日本人はタイ人と学習者よりやや少ない結果であるが，どちらの場合も半分を超す結
果である．この結果から，親しい同期の相手であれば，申し出やすくなる傾向があるという共通
点が見られた．	 
この場面でタイ人，日本人，そして学習者がよく使用していた理由は「自分の英語力」につい
ての制限がいずれのグループにも見られた．本調査の目的に当たる「相手のフェイスを脅かす」
行動として捉えたのは，日本人しか見られず，それに当てはまる理由は「相手のプライドを傷つ
けたくない」というものである．このことから，日本人とタイ人の相違として，日本人は行動す
る際に自分の能力の制限のほか，利益を受ける側の気持ちへの配慮の意識も深く関わっているこ
とが分かった．	 
	 
4.4	 私的領域に踏み込む申し出	 
	 私的領域に踏み込む申し出に，相手の個人電話に出る場面を設定した．携帯電話は個人のもの
であるため，好意のつもりで相手の代わりに出る場合でも，その行動がかえって，相手に不愉快
さや不快感を与えてしまうことがあると考えられる．タイ人，日本人，そして学習者は，相手の
私的領域に踏み込むような「相手の個人電話に出る場面」について，どのように考えているのか
調査を行った．	 
	 以下の図 8 は，「申し出る」と回答した人数を表したものである．	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図 8：相手の私的領域に踏み込み，相手の個人電話に出る場面	 
上記の図 8 から，日本人とタイ人の違いが大きくあることが分かった．日本人の結果では，「申
し出ない」傾向が見られた．一方，タイ人は，相手の私的領域に踏み込む申し出でも，「申し出
る」という回答者はほぼ半数である．学習者は，相手が「上司か先輩」「特に親しくない同期」
または「親しい同期」いずれの相手であれ，「申し出る」傾向はほぼ同じである．全体的に学習
者はタイ人寄りの傾向である．	 
申し出るか申し出ないかという理由からまとめると，日本人には「相手の私的領域」に関する
意識が強くあった．一方，タイ人は「相手の私的領域」への意識も見られるが，日本人と比較し
たら非常に少なかった．タイ人が捉えている申し出とは，すべての場面が相手にとって「好まし
い」ものとして捉えているようである．そのため，この場面には申し出ると選択したタイ人が多
くみられたと言えよう．しかし，日本人は相手との人間関係，相手の気持ち，相手のフェイス，
私的領域などいろいろな要素を総合的に捉えているようである．	 
日本人の「申し出る」理由には，「会社の携帯であれば，目で合図して出ようと試みる」と「電
話に出ることができない旨を伝えておくだけでも業務効率は上がるため」というものがある．そ
して，日本人の「申し出ない」理由には，「携帯電話はプライベートのものという意識なので，
頼まれない限り出ない」「個人電話に出るのは失礼だから」「個人電話は他人が触るものではない
から」「いけないことだと思うから」「自分が出ても対処できないから」のように，相手の個人電
話に出る行動は，好意のつもりとして行うと言っても，相手の私的領域に踏み込んでしまう行動
であるため，日本人は相手の私的領域を意識しながら申し出ないようだ．	 
５. 結果のまとめと考察
ここまで，タイ人，日本人，そしてタイ人日本語学習者による申し出行為を中心に，それぞれ
の場面を通して申し出をするかしないかの選択の傾向と，選択する際に関わっている要素につい
て見てきた．調査の結果から以下の観点に分けて述べる．	 
5.1	 申し出と親密の度合いとの関係性	 
相手との親密の度合いが申し出るか申し出ないかにどう影響するかという点について，次のこ
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とが明らかになった．親密な関係を持つ相手であれば，目上の人，あるいは特に親しくない人よ
り申し出る傾向が強いことが分かった．また，どの申し出場面においても，全体的に既出の３つ
のレベルの相手の中で，申し出る傾向にあるのが「親しい同期」である．上下関係への意識が比
較的強いタイと日本では，上司か先輩など自分より上の立場の相手を尊敬するのが社会のマナー
とされている．例えば，新入社員が先輩に対して会議室の準備をすると申し出るのは何も不愉快
さを感じさせないが，異なるシチュエーションの下での申し出はそうではない時もあるだろう．
申し出る内容や親密な関係を持たない相手の場合だと申し出しにくくなるのである．しかし，親
密な関係を持つ相手であれば，受ける側のことや気持ちをよく把握することができるため，あま
りお互いの関係性を混乱させないだろう．	 
	 	 	 	 
5.2	 相手への配慮の認識	 
	 タイ人と日本人では，相手への配慮に対する認識に違いがあることが明らかになった．まず，
タイ人が申し出るか否かを判断する際に何が影響しているのかに注目すると，「自分が助けたい」
という気持ちが強いことである．タイ人には，相手に対して，自分の「思いやりの気持ちを表し
たいから」，または，「自分が助けたいから」というような，自分を軸として申し出る傾向が特に
多く見られた．自分の申し出行為は相手の領域に踏み込みすぎていないか，あるいは相手の体面
を傷づけていないか，などの相手の気持ちを軸とした配慮の認識は少ない．また，相手を助ける
ことは相手の気持ちに関係なく，相手にとって「好ましいと感じられる行動」として捉えている
ことが多かった．一方，日本人は，自分の好意を表したいという要素以上に，相手との人間関係，
自分と相手の領域，相手の体面に関わる意識が強くみられた．さらに，相手が自分の申し出を受
け入れるかどうかに対してプレッシャーを感じることも日本人の特徴であった．「相手に気を遣
う」「相手に気を遣わせる」という相手を軸にした理由が日本人の回答に非常に多い．	 
	 
5.3	 私的領域に関する認識	 
相手の私的領域内の事柄に触れることに対して，タイ人と日本人の意識の違いが見られた．タ
イ人は相手と親しくなるために相手の私的領域に踏み込んで申し出ていると分かった．一方，日
本人は相手の私的な領域に踏み込むのはある程度親しくなってから，という姿勢がみられる．こ
れは，日本における相手への配慮「聞き手の領域に踏み込んではいけない」という原則に関わる
ものだろう．	 
	 
5.4	 日本語教育への応用	 
今後，タイ人日本語学習者が日本人と円滑なコミュニケーションを取れるよう，好意のつもり
がかえって失礼になる可能性があること，あるいは相手に不快感を抱かせないように，申し出る
際の留意点を明確にする必要性がある．申し出について学習する際に，文法形式のみではなくど
のような時に日本人が申し出て，どのような時に日本人は申し出を回避するのかについても理解
できたら良いのではないだろうか．	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